














































































































































































































































































































　400ドル以ド（点）　1 401一｛OOドル　　1 601－800ドル　　3 80I－1，OOOドル　　　5 1，O01ドル以」二　　　7
現在の会社に何年勤めているか
　　1年以下（．削　1
?????? ????? ????? ??????
毎月の債務返済額
　75ドル以下（点〕　2 76一一12ヨトル　　2 126－200ドル　　2 201－300ドル　　1 301ドル以上　　1
仕事の内容
　パートタイム〔．ポ　1 躰練を嚢・し在い　　　2 軌練を要する　　3 役員ないし管理耳丑　　　4 知的雫門職　　4
さらに→白己名儀の電話をもっているとき　2点……………一・・
　　　　　本銀行から借入をしたことがあるとき　5点…・…・…・…
　　　　　他の銀行や金融会社から借入をしたことがあるとき　3点…
　　　　　本銀行に当座ないし貯蓄預金をもっているとき　2点…
もしもあなたの合計点が19点以上のときは今日すぐに郵送して下さ
い。19点未満のときはお話含いをしましょう。
・［ニコ
合計占［二］
　（信用供与を許可するかどうかの権限は本銀行が所有します）
　　　　　　　　　　　　　　　　　　（G．E，Huriey，Pers㎝al　M㎝ey　Managem㎝t，1976，P．67｝
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　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　199
実に返済することを強調すべきなのである。もっとも，周知の通り，いずれの
販売業もそうであるが，ことに信用販売においては，業者はときに敢えて限界
約危険（margina1risk）を侵すぐらいの積極的意識で経営を推進Lたければ
ならないであろう。改めて説明するまでもないが，個人の信用ぱ3Cで測定さ
れる。すなわちその人の資産（capital），能力（capacity）および性格（cha－
raCter）である。r資産」というのはその人の財産状態で，その絶対額だげで
はなく，それがどのような内容になっているか，つまり預金や証券や不動産の
バラソスがどうであるか，さらに生命保険に入っているかどうかというような
ことである。またr能力」というのは所得獲得力のことで，従って勤務してい
る会杜が一流かどうか，何年勤めているかなどがポイ1■トである。
　だが，資産や能力以上に信用販売業者が重んじなけれぼならないのはr性
格」である。その人が正直で真面目であるかどうかということである。評価の
上でたとえ資産や能力が少し不足していても，性格の点で優れていれぼ，その
人の信用に大きな評点を与えて販売に踏み切ることが肝要なのである。要する
に，信用を与えるということは，買手が「支払いうるか」（Can　he　pay　P）と
いうことと同時に，r支払うであろうか」（Wi11he　pay？）ということが問題
なのであるから，前者に関係するr資産」や「能力」が重要であるにしても，
後者に関係する「性格」が一層重要であることは，説明を加えるまでもないこ
とだからである。
　かく考えると，個人に対する信用供与というものは，地理的には比較的小地
域で，販売業者と顧客とが日頃からよく知り合っているところに，その成立基
盤が最も存在するものといえよう。つまり小地域杜会においてこそ，業者は顧
客の人柄に最もよく接しうるからである。
　このように消費者信用は，元来，小回りのきく業者によってはじめて本来の
目的を達しうるのであり，米国でもこのことが常に強調されており，たとえば
ツヵゴにある大銀行のコンチネンタル銀行（The　Continenta1Bank）はその
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宣伝広告にr内に小さな銀行をもっている大銀行」（The　big　bank　with　a
1itt1e　bank　inside）という文句を使い，⑨一般大衆に接近することに努めてい
る。
　以上述べてきたことを要約すると，信用販売業にとって重要な点は次の二点
になる。すなわち（1）顧客である消費者との信頼関係の密度の深耕を図るための
方法を一層工夫することに努めること，（2）信用販売市場は本来的に小地域的市
場であるという認識を常にもっていることである。そこでいずれの信用販売業
もこの点を忘却してはならたいのであるが，最近の現象をみていると，とかく
これが忘れられているのではないかと思われる様子がみられる。たとえばその
伸び率がきわめて大きいので注目されているある月賦百貨店は，顧客への信用
調査という点ではどうかと思われるほど簡単に若年層ヘクレジット・カードを
交付しているが，信用販売業本来の姿としては疑間を投げかけざるを得ないし，
また大手信販会杜による全国ネットでの競争や大手の百貨店や大型店の地方進
出によるチケヅト団体への圧迫がみられるが，これも信用販売業界全体の在り
方として問題がないとはいえないであろう。
　もちろん，既述Lたように，信用販売業界は全体とLての競争裡に新しい市
場の秩序をおのずからつくり出すと思われる・そこで上記のごときこともかか
る秩序確立のためのプ目セスであるとも考えられよう。しかしそのプロセスに
おいて消費者の利益促進ということを業界全体が忘れたいことに注意しなけれ
ばならたい。近年，消費者信用形態がきわめて多様化したことは既述したが，
そのために各信用の総コスト（買手が負担すべきものの全部）を容易に比較で
きなくなっているし，また欠陥商品を割賦で買わされた消費老に対して・ディ
ーラーから割賦債権を買取った金融機関の責任はどうなるのかたど，消費者サ
イドのために業界として改善や検討を要する問題が多い。信用販売業界は激し
い競争のたかにあっても，消費者サイドの利益を全体として一層考慮していか
なければならないし，またそうすることによってこそ業界は真の健全化の道を
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歩むことになるだろう。
注（1）割賦販売の標準条件の決定や変更は，割賦販売法の第9条と第10条に拠る。
　（2）このように割賦販売の条件の変更が景気対策の観点から考えられるようになった
　　ことは，これが選択的金融政策（selective　monetary　policy）の一環として取上げ
　　られたといえる。
　（3）OECDの勧告をバックにして，わが国でも消費老信用形態が全体的にどのように
　　なっているかの調査が，目本割賦協会によって行なわれ，その結果は昭和52年3月
　　に報告されている（日本割賦協会「信用販売実態調査」）。
　（4）米国で多くの銀行がクレジヅト・カード業務を始めたのは1950年代の後半からで
　　あり，銀行はかかる業務によって，④犬衆化の促進と，◎大衆による小切手利用の
　　削減とを期待したのである回
く5）回転式信周についてはGale　E．Hur1ey，Personal　Money　Management，1976，
　　pp．48～50を参照。
　（6）米国では現在アラスカを除く49州に小口貸付法が存在している。
　（7）わが国の住宅金融の問題点については，拙稿「佳宅金融の制度的考察」（土地住宅
　　問題，1977－3）およぴ「急がれる低所得層に対する住宅金融の遣」（住宅金融月報，
　　1977－1）を参照されたい。
　（8）　Gale　E．Hurley，op，cit．，P．67．
（g）The　Future　of　Commercial　Banking，edited　W．0．Candilis，1975，p．25．
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